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Debido a la cantidad de concesionarios de automóviles en la ciudad de Bogotá, 
actualmente conseguir o cotizar un vehículo conlleva desgastes monetarios y de 
tiempo, por desplazamientos en la ciudad, es por esto y por otras desventajas que se 
adquieren al momento de adquirir  un vehículo que este proyecto desarrolla una 
herramienta Web innovadora,  que sirva como puente entre el cliente y los 
concesionarios, que busca suplir las necesidades de búsqueda y localización de 
vehículos en la ciudad de Bogotá, adquirir información necesaria y general de los 
mismos para lograr una reducción de dinero tanto de los clientes como de los 
concesionarios. 
En este proyecto también se evalúa la información que posee el cliente al momento 
de  adquirir un vehículo, debido a que hay personas que no tienen completo 
conocimiento acerca del automóvil, ofertas y las necesidades del usuario como 
créditos u otros servicios que posiblemente desconozca, con el fin de optimizar el 
proceso y suplir los requerimientos del cliente. 
A su vez se busca optimizar el sitio utilizando librerías especializadas para mantener 
un entorno amigable y rápido al momento de realizar una consulta, maniendo y 
manipulando la información en tiempo real sin necesidad de navegar por todo el sitio 
web para obtener una consulta exitosa. Por medio de Ajax y el desarrollo de la web 
2.0 nos permite desarrollar una herramienta amigable, agradable y con mayor 
velocidad al momento de realizar consultas u operaciones sobre el sitio web sin 
necesidad de tener largas esperas para poder consultar la información deseada. 
El sitio web no necesitara  instalar plugins adicionales para el funcionamiento 
correcto de la aplicación y se ejecutara según los recursos del usuario. 
Palabras claves: Sitio Web, Cotización, Concesionario de Vehículos, Información de 









Due to the concessionaires' quantity of cars in the city of Bogota, nowadays to 
manage or to quote a vehicle carries monetary wears and of time, for displacements in 
the city, is for this and for other disadvantages that are acquired to the moment to 
acquire a vehicle that this project develops a tool innovative Web, which serves as 
bridge between the client and the concessionaires, that it seeks to replace the needs of 
search and location of vehicles in the city of Bogota, to acquire necessary and general 
information of the same ones to achieve a reduction of money both of the clients and 
of the concessionaires. 
 
In this project also there is evaluated the information that the client possesses to the 
moment to acquire a vehicle, due to the fact that there are persons who do not have 
complete knowledge brings over of the car, offers and the needs of the user like 
credits or other services that possibly does not know, in order to optimize the process 
















La revaluación, la disminución en los impuestos para los autos importados, la llegada 
de los carros chinos y la estabilidad en las tasas de interés, han acercado a muchos al 
sueño de comprar un automóvil. Una tendencia que se mantendría durante los 
próximos años. En efecto, la tendencia del mercado nacional es vender mas barato 
debido a nuevas marcas de automóviles chinos. Pero este comportamiento también se 
explica, según los expertos, por el repunte de la economía colombiana, que le 
imprimió un nuevo arranque al negocio. 
1
 
El crecimiento del mercado automotriz en Colombia y la importación de vehículos 
extranjeros a un menor precio ayuda a que las personas estén más interesadas en 
adquirirlos, para esto se necesita un desplazamiento por toda la ciudad de Bogotá 
debido a la cantidad de concesionarios de automóviles que se encuentran distribuidos 
en toda su extensión. 
La consulta de vehículos, cotización y búsqueda de la mejor alternativa según el 
gusto o la disponibilidad monetaria conlleva a que un usuario desperdicie tiempo y 
dinero en desplazamientos por toda la ciudad, con esta problemática y la falta de 
conocimiento general de vehículos y servicios anexos a los mismos, se desarrolla una 
herramienta Web 2.0 en la cual el usuario pueda obtener información necesaria acerca 
de los automóviles en tiempo real, localización del mismo en los diferentes 
concesionarios de la ciudad de Bogotá,  los servicios que presta, así  como también 
información general acerca de un vehículo. 
Debido a varios sitios Web que prestan el servicio de informar u ofrecer vehículos 
para realizar una compra u oferta, a veces se realizan búsquedas en el cual el usuario 
encuentra un vehículo en otra ciudad o muy lejos de la localización actual del mismo 
y esperas prolongadas al constante envío y recepción de toda la pagina junto con 
imágenes que muchas veces demoran la productividad del sitio web, también se 
puede prestar para realizar negocios con precios no aptos o modificados por el mismo 
usuario que ingresa el vehículo para su venta. Teniendo en cuenta estos y otras 
deficiencias de las actuales aplicaciones Web, se crea un único sitio Web 2.0 para la 
ciudad de Bogotá en el cual el usuario pueda estar informado no solo de vehículos 
sino también sobre opciones de crédito, servicios de grúa, servicios 7x24, consulta y 
cotización de vehículos en establecimientos respetables, como los concesionarios de 
la ciudad de Bogotá, manteniendo un sitio amigable, en el cual el usuario pueda 




ubicar toda la información necesaria para consultar, ubicar y cotizar vehículos 
informándose de las ventajas, mejoras y servicios. También manteniendo un entorno 
amigable y agradable para que el usuario pueda informarse y realizar consultas de 
modo rápido y sencillo sin necesidad de ingresar datos erróneos.  
TITULO 
OPTIMIZACION DEL PROCESO DE CONSULTA, COMPRA Y VENTA DE 
AUTOMÓVILES POR MEDIO DE UN SITIO WEB. 
OBJETIVOS 
Objetivo general. 
Desarrollar una  herramienta ingenieril de software (sitio Web Comercial), que sirva 
como intermediación entre los concesionarios y los clientes,  para el registro, control 
y seguimiento a la oferta y consulta en el  proceso de adquirir un vehículo. 
Objetivos específicos. 
 Desarrollar un sitio Web 2.0 para la búsqueda, ubicación, consulta de 
información relacionada con vehículos nuevos y usados, utilizando como base 
la información de los diferentes concesionarios de vehículos en la ciudad de 
Bogotá. 
 Facilitar la consulta y ubicación de vehículos en la ciudad de Bogotá.   
 Establecer el nivel de conocimiento al momento de adquirir un vehículo. 
 Informar al usuario las  posibilidades que tiene para poder realizar un crédito 
para vehículo. 
 Diseñar un modelo informático en el cual el cliente obtenga información para 
poder adquirir un vehículo. 
VARIABLES DEL PROBLEMA. 
 Ubicación del vehículo: Debido a la cantidad de concesionarios de vehículos 
en la ciudad junto con sus múltiples ubicaciones, es ardua la labor de obtener 
un automóvil en la ciudad. 
 Información del vehículo: la información se puede conseguir de modo muy 
general e incompleto, en páginas de vehículos o en las marcas de automóviles 
en específico. 
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 Cotizaciones de vehículos: las cotizaciones realizadas por los usuarios 
pueden informar de los vehículos más consultados y cotizados de los 
concesionarios. 
 Comportamiento del cliente: el comportamiento depende de las ofertas, 
cotizaciones, documentos necesarios y desplazamiento que debe realizar apara 
adquirir un vehículo. 
 Sitio Web comercial para compra, venta, consulta de vehículos: 
Optimización del proceso de consulta y cotización de vehículos por medio de 
un el sitio Web. 
 Documentos necesarios: Cuando un usuario desea un crédito o compra un 
vehículo, necesita una serie de documentos para finalizar los trámites de los 
diferentes procesos. 
 Oferta de créditos: Las personas que no tienen la posibilidad de adquirir un 
automóvil, necesitan créditos pero no saben los requisitos ni entidades que 
ayuden en este proceso. 
 Precios de vehículos: El mercado y los precios están en constante cambio 
debido a las adiciones, junto con las diferentes promociones de los 
concesionarios de vehículos. 
Variable independiente. 
 Ubicación del vehículo. 
 Información del vehículo  
 Cotizaciones de vehículos. 
Variable Dependiente. 
 Sitio Web comercial para compra, venta, consulta de vehículos.  
Variables Interviniente 
 Documentos necesarios 
 Oferta de créditos 
 Precios de vehículos. 
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JUSTIFICACION 
Debido a la cantidad  de concesionarios de vehículos en la ciudad de Bogotá, los 
numerosos trámites que debe realizar un usuario, lo que reside en demora y pérdida 
de tiempo, la consulta en numerosos sitios web, como a su vez la frustración de 
encontrar vehículos en otras ciudades, por esta razón se construye la solución técnica 
a través de un sitio web, que facilite la gestión de un cliente cuando quiere consultar o 
adquirir un vehículo realizando búsquedas en tiempo real sin necesidad de navegar 
por varias páginas para obtener la información deseada y una localización optima 
para el usuario en la ciudad de Bogotá. 
PROBLEMA 
El proceso de adquisición de vehículo conlleva a desplazamientos, pérdida de tiempo 
y dinero debido a la cantidad de concesionarios en la ciudad de Bogotá. 
DESCRIPCION DEL PROBLEMA 
La necesidad de  utilizar medios de transporte, dirige al usuario a los diferentes 
concesionarios de vehículos en la ciudad de Bogotá, gastando tiempo en  los 
numerosos trámites, demora, pérdida de dinero que acarrea el desplazamiento y 
obtención de información con respecto a un vehículo  adecuado. A su vez las 
consultas en los distintos sitios web de vehículos se tornan demoradas debido a la 
trazabilidad para realizar una búsqueda y obtener información visual del vehículo 
deseado. Por ese motivo se construye la solución técnica a través de un sitio Web 2.0, 
que sirva como puente entre el usuario y los concesionarios de automóviles para 
facilitar la gestión de un cliente cuando quiere obtener un vehículo ó hacerse con 
información del mismo. 
Actualmente la adquisición de un vehículo implica entre otras las siguientes 
actividades: 
 Ubicar un concesionario en específico. 
 Recibir, evaluar y tomar decisiones de acuerdo a la información sobre los 
vehículos (usado ó nuevo) y las características que posee el mismo. 
 Consultar los tipos de financiación y los procesos de trámite crediticios para 
adquirir un vehículo. 
 Obtener información sobre empresas aseguradoras. 
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Estas características motivan el desinterés en el usuario y la probabilidad de pérdida 
de clientes potenciales propiciando: pérdida de tiempo al ir directamente a un 
concesionario, dificultad al ubicar el mismo y carencia de información más detallada 
acerca de un vehículo en especifico, los sistemas de pago, las aseguradoras y los 
servicios técnicos relacionados a este. 
En consecuencia, la competitividad establece la visión de crear una herramienta 
diferenciadora de carácter innovador  a través de un sitio Web. 
FORMULACION 
¿Cómo un sitio Web comercial de vehículos puede optimizar el proceso de adquirir 
información,  compra y venta de vehículos en la ciudad de Bogotá? 
DELIMITACION. 
Tiempo: Inicia en Agosto 1 de año 2008 y finaliza en Junio 30 de 2009 
Espacio: Bogotá D.C., Zona Norte  a partir de la calle 127   
Temática: Sitio Web Comercial de Vehículos, e-Business, en Bogotá. 
El proyecto se delimitará a la presentación del mercado automotriz, pretendiendo 
abarcar toda la ciudad de Bogotá, pero inicialmente  se trabajará  la zona norte en la 
cual encontramos una gran cantidad de concesionarios. Adicionalmente los 
automóviles que se consultarán en el portal, serán las marcas “reconocidas” y 
comercializadas, tales como Toyota y Mazda que se encuentran en la zona 
inicialmente establecida. 
MARCO DE REFERENCIA 
ANTECEDENTES 
Este proyecto nace de cubrir la necesidad de un cliente en el momento de adquirir un 
vehículo en la ciudad de Bogotá. Debido a los múltiples procesos y pérdida de tiempo 
que se obtiene por indagar un automóvil que esté al alcance o cubra las necesidades 
del usuario, son los principales motivos para desarrollar este sitio Web rápido, 
agradable, y con las últimas técnicas de programación para optimizar resultados en el 
manejo de la información t obtener información en tiempo real.  
Para la realización del presente trabajo se tomó como referente el trabajo los 
siguientes estudios realizados anteriormente: 
 Auditoria a la página Web tucarro.com realizado en la Universidad Libre. 
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 Estudio de concesionarios Nuevos realizado por la cámara de comercio de 
Bogotá 
 Sitios Web que se encuentran actualmente en el mercado. 
 Artículos referentes al mercado en Colombia. 
Auditoria a la página Web tucarro.com realizado en la Universidad Libre. 
En la Universidad Libre de Colombia  se llevo a cavo el estudio en la materia 
“Auditoria de sistemas” de décimo semestre, llamado “AUDITORIA A LA PAGINA 
WEB TUCARRO.COM”, presentado al Ingeniero Rodrigo Alarcón, el cual fue 
presentado por Carolina Luque Eusse y Sergio Darío Ortiz, lo cual dio como 
resultado el comportamiento que realiza un cliente al cotizar un vehículo por medios 
electrónicos como lo es Internet, absteniéndose de realizar compras por Internet. 
También permitió reconocer las principales falencias del sitio Web para no cometer 
los mismos errores en el diseño del proyecto de grado. 
El objetivo general del proyecto fue, detectar las debilidades, fallas, deficiencias, que 
es posible encontrar en el sitio Web tucarro.com y en especial los encargados de 
realizar comercio electrónico. Este proyecto tuvo un alcance que constó del sitio Web 
comercial tu carro.com que se utiliza para adquirir o consultar vehículos usados de 
Colombia, el cual tuvo duración de un mes.  
La metodología implementada para este proyecto fue una investigación de tipo 
experimental, el cual en el proceso de consulta y adquisición vehículos, esto conllevó 
a las técnicas de recolección de datos. 
En esta investigación las técnicas necesarias que se utilizaron para  dicho estudio son: 
 Documentos, artículos e investigaciones sobre el tema 
 Observación. 
 Cuestionarios. (Preguntas cerradas y abiertas) 
 Entrevistas 
Estas técnicas se utilizaron para realizar estudios y análisis de los comportamientos 
en el proceso de adquisición de vehículos, basándose en experiencias de los clientes y 
personal de los concesionarios de los cuales se obtendrá la mayor información para 
esta investigación. 
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La población de este estudio fue el usuario que desea adquirir un vehículo nuevo o 
usado, las personas promotoras de ventas de vehículos (Sitio Web 
TUCARRO.COM). 
El tipo de muestreo que se realizó fue aleatorio o probabilístico, el cual tuvo una cifra 
de 50 encuestados  tomando todos los usuarios que visitan el sitio Web. 
A continuación se mostrará el cuestionario y sus resultados: 
Preguntas que buscan recopilar información acerca del sitio Web: 
¿Cuándo desea adquirir información de vehículos y precios en donde consulta? 
Revista Motor    ____ 
Clasificados El TIEMPO  ____ 
www.tucarro.com (Internet)   ____ 
www.mercadolibre.com  ____ 
www.demotoresusados.com   ____ 
 
 
Fig. 1 Consulta de público 
HALLAZGO CAUSA EFECTO RECOMENDACIÓN 
El recurso más 





Falta de difusión 
de la página 
El sitio Web 
tucarro.com, debe: 1. 
Hacer mejor difusión 
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Tabla 1 
Análisis: el medio más consultado por los usuarios es la Revista Motor, pues este 
medio es el más reconocido por los usuarios; con respecto a tucarro.com, debe ser 
más difundido para que la gente lo reconozca y lo use. 




Fig. 2 valor comercial del vehículo. 
consultar 
información de 
vehículos es la 
Revista Motor, 
estando por 
encima de el sitio 
Web Tucarro.com 
(miércoles), toda 
la información de 
vehículos nuevos 
y usados (precios, 
marcas, 
características y 
toda la variedad 
disponible para la 
venta, alquiler) 
www.tucarro.com de la página, 2. 
plantear mejores 
links que permitan al 
usuario tener más 
interactividad e 
información. 
HALLAZGO CAUSA EFECTO RECOMENDACIÓN 




acerca del valor de 
La gente realiza 
consultas previas a 
la compra sobre 
valores de los 
vehículos, pero 
Dudar acerca de la 
compra del 
vehículo que se 
tenía pensado en 
Siempre se deben 
consultar guías que 
proporcionan el valor 




Análisis: aunque existe un elevado número de personas que previo a la compra 
conocen el valor del vehículo, otras tantas no poseen esa información lo que conlleva 
a la desinformación que desencadena duda e indecisión. 




Fig.3 confianza en Internet para realizar transacciones de compra de un vehículo 
 
éste, pero existe un 
porcentaje que no 
lo conoce. 
cuando no 
conocen el precio 





comprar, pues si 
tenían en mente 
una idea, pueden 
ahora tener varias 
por desconocer el 
precio. 
un principio. características. 
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Tabla 3 
Análisis: La mayor cantidad de personas encuestadas no confían en realizar sus 
transacciones de compra de vehículo a través de la página Tucarro.com, pues ésta no 
le brinda suficiente confiabilidad para realizar la compra on-line.  
¿Al momento de comprar vehículo, que características tiene presentes? 
Costo  _____ 
Marca  _____ 
Color  _____ 
Accesorios _____ 
 
Fig. 4 características al memento de comprar un vehículo. 
 
HALLAZGO CAUSA EFECTO RECOMENDACIÓN 
La mayor cantidad 
de personas no 
confían en Internet 
para realizar 
transacciones en la 
compra del 
vehículo. 
La inseguridad que 
aún presentan los 
sitios en Internet, 
hace que la gente 
no realice 
transacciones 
seguras en sitios 
Web. 




compras a través 




de seguridad en las 
redes, haciendo de las 
suyas sean redes 
robustas, que brinden 
total confiabilidad al 
usuario para poder 




Análisis: Siendo la marca la característica más tenida en cuenta al momento de elegir 
vehículo, la página debería presentar mejor la información de los accesorios para que 
la gente tenga más en cuenta este aspecto en el momento de elegir el vehículo de su 
predilección. 
¿Para usted es indispensable el uso del vehículo? 
Si  _____ 
No  _____  
 
Fig. 5 Importancia del uso de un vehículo. 
HALLAZGO CAUSA EFECTO RECOMENDACIÓN 
Al ser la marca del 
vehículo la 
característica más 
tenida en cuenta, 
los accesorios 
quedan en último 
lugar, pues la 














Que las personas 
no se interesen 
tanto en esta 
importante 
característica y se 
corra el riesgo de 
que las personas 
dejen de visitar el 
sitio por fallar en 
ese aspecto. 
Que la página brinde 
mayor información e 
interactividad con el 
cliente acerca de los 
accesorios que 
presenta el vehículo. 
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Tabla 5 
Análisis: Como las personas consideran que el vehículo es importante, la página 
debería preocuparse más por su aspecto y por presentar mayor variedad de vehículos 
para que las personas se sientan seguras de su elección luego de hacer comparado con 
variedad de vehículos.  
PREGUNTAS QUE BUSCAN RECOPILAR INFORMACIÓN ACERCA DEL 
SIGUIENTE OBJETIVO: 
Buscar principales debilidades del sitio Web y sus posibles correcciones 
¿Cuándo visita el sitio Web, cumple con sus expectativas (facilidad de acceso, 




Fig.6 cuando visita el sitio Web, cumple con sus expectativas. 
HALLAZGO CAUSA EFECTO RECOMENDACIÓN 
Para la mayoría 
de personas es 
indispensable el 
uso del vehículo, 




Al ser un 
elemento 
importante el 




Que la gente se 
desanime a 
comprar 





Presentar mejor los 
vehículos que tienen 




Análisis: La página no satisface en su totalidad al usuario, pues no presenta 
interactividad que le permita al cliente información instantánea, las explicaciones no 
son claras, por tanto el cliente no está en su totalidad satisfecho. 
¿Cuándo visita el sitio Web, éste le permite realizar cotizaciones en línea y escoger 








HALLAZGO CAUSA EFECTO RECOMENDACIÓN 
La página no 
cumple en su 
totalidad con las 
expectativas del 
público.  
Tiene falencias en 




Que el cliente 
deje de visitar la 





Hacer que la página 
sea más interactiva y 
mejor explicada para 
aquellas personas que 
visitan el sitio. 
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Tabla 7 
Análisis: La información que presenta la página acerca de valores es muy deficiente, 
pues no permite que el cliente pueda acceder a diferentes precios del mismo vehículo 
pero con diferentes características; además no hace comparativo de precios entre 









HALLAZGO CAUSA EFECTO RECOMENDACIÓN 
La página no 




Aunque la página 
presenta valores de 
los vehículos, ésta 
no permite que los 
usuarios realicen 
cotizaciones en 
línea, armando el 





accesorios desea el 
vehículo para así 




Que el cliente 
busque otros sitios 
o herramientas que 
le permitan elegir 
como quiere 
equiparar su 
vehículo y además 
cotizar en línea 
según dichas 
características. 
Que el sitio Web abra 
un espacio que le 
permita al cliente 
realizar varias 
cotizaciones en línea, 
como especie de 
Chat, para que el 
cliente pueda tener 
acceso a diferentes 
precios del mismo 








Fig.8 información completa de un vehículo en el sitio Web  
Tabla 8 
HALLAZGO CAUSA EFECTO RECOMENDACIÓN 
Una parte de la 
población 
encuestada, piensa 




de un vehículo. 





para el cliente en 
el momento de 
elegir vehículo. 





precios por la 
página no 
presentarlos y que 
debido a esto el 
cliente se 
desmotive y piense 
en visitar otros 




Los encargados de la 
parte investigativa 
del sitio, deben 
indagar sobre que 
otras características 
son importantes para 
el cliente y colgarlas 
en la página, 
permitiendo al cliente 
escoger y comparar. 
 27 
Análisis: Una gran parte de la población encuestada piensa que la página no presenta 
toda la  información necesaria para poder elegir el vehículo de su predilección. 




Fig. 9 Reconocimiento de la marca que desea adquirir. 
Tabla 9 
HALLAZGO CAUSA EFECTO RECOMENDACIÓN 
La mayoría de los 
encuestados no 
puede reconocer 








vehículo) en la 
parte izquierda 
de la pantalla, 
siendo un poco 









vehículo que está 
buscando, puede 
tomar la decisión 
de elegir otro 







información de marca 
de vehículo de forma 
más estratégica, de 
tal modo que el 
cliente pueda tener 
acceso inmediato a 
ella. 
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Análisis: La mayoría de los usuarios de la página no reconocer con facilidad la marca 
del vehículo que están buscando, pues esta información la presenta la página de 
forma ilegible. 




Fig. 10 búsqueda del vehículo. 
Tabla 10 
HALLAZGO CAUSA EFECTO RECOMENDACIÓN 
La mayoría de los 
encuestados no 
encuentran de 
forma fácil el 
vehículo que 
buscan. 









a estos por el 
escudo de la 
fábrica de cada 
marca. 
Que el cliente se 
equivoque y se 
confunda al no 
tener claros los 
criterios de 
búsqueda para 




información de los 
vehículos de tal 
forma que cualquier 
usuario pueda 
reconocer el vehículo 
que busca. 
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Análisis: La mayoría de los usuarios no encuentra con facilidad el vehículo de su 
predilección pues la página no presenta inicialmente la información necesaria para 
consultar. 
Preguntas que buscan recopilar información para dar recomendaciones y saber 
controlar un sitio Web comercial de venta de autos. 




Fig. 11 es confortable el sitio Web. 
 
Tabla 11 
Análisis: La página presenta confort al consultarla, aunque alguna parte de la 
población encuestada no lo opina, siendo este factor determinante para asumir una 
respuesta a quienes están encargados de la página para hacerla más confortable al 
usuario. 
 
HALLAZGO CAUSA EFECTO RECOMENDACIÓN 
El sitio Web es 
cómodo aunque 
una parte de la 
población 
encuestada no está 
del todo conforme. 
La página presenta 
de forma irregular 
la información de 
los vehículos. 
Que el cliente se 
confunda y no 
encuentre de 
forma fácil la 
información 
consultada. 
Hacer que el sitio sea 
confortable para 
cualquier tipo de 
cliente que visite la 
página. 
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Fig. 12 la búsqueda es adecuada a las necesidades. 
Tabla 12 
Análisis: Debido a que la página presenta insuficiencia de criterios de búsqueda los 
usuarios se pueden reducir. 
HALLAZGO CAUSA EFECTO RECOMENDACIÓN 
Gran parte de la 
población 
encuestada piensa 
que las búsquedas 
en la página son 
deficientes. 




campos. Solo lo 
permite por 
marcas, cuando 
el cliente puede 
preferir hacer sus 
consultas por 




El cliente puede 
optar por visitar 





criterios de búsqueda 
en la página, de 
forma tal que el 








Fig.13 es útil la manera de publicación en el sitio Web. 
Tabla 13 
Análisis: La forma de ingresar información al sitio es algo difícil para el cliente lo 
que genera en el cliente dudar sobre vincularse a esta página para vender su  vehículo. 
¿Obtiene completa información visual acerca del vehículo en el sitio Web? 
Si  ____ 
No  ____ 
Muy poca   ____ 
HALLAZGO CAUSA EFECTO RECOMENDACIÓN 
Algunos 
encuestados 
opinan que no es 
útil la manera de 
publicar la 
información 
publicada en el 
sitio.  
La forma como 
el sitio recoge la 
información de 
los vehículos no 
es útil para el 
cliente, pues es 
algo difícil. 
Que el usuario 
piense en no 
publicar su 
vehículo por esta 
página, 
desistiendo de ser 
cliente de 
Tucarro.com 
Cambiar la manera 
de ingresar al sitio, es 




Fig. 14 información visual del vehículo. 
Tabla 14 
Análisis: La mayoría de los encuestados opina que la página no presenta suficiente 
información visual generando esto descontento en el cliente, pues las fotografías son 
vitales para el cliente, pues están muestran el estado actual del vehículo. 
Estudio de concesionarios Nuevos realizado por la cámara de comercio de 
Bogotá 
Este estudio se realizo en la Carrera 9a 16-21. Apartado aéreo 29824 Bogotá, D.C., 
Colombia cuya identificación es ISSN: 1692-1844 la cual se realizó por solicitud de 
la Asociación Nacional de Concesionarios GM Colmotores, ASONAC, dada la 
HALLAZGO CAUSA EFECTO RECOMENDACIÓN 
La mayoría de los 
encuestados 
opinan que el 
sitio presenta 
poca información 




fotos de los 
vehículos, pues 
algunos clientes 




para la venta. 
Para el cliente la 
información 
visual del 
vehículo es vital, 
pues ésta le dice 
mucho del 
vehículo (estado 
en que se 
encuentra), 
causando la 
ausencia de ésta 
la desmotivación 
a la compra. 
El sitio debe exigir  
al suscriptor del 
vehículo, que por lo 
menos se adjunten 6 
fotos del vehículo 
actualizadas y de 
diferentes perfiles, 
mostrando el motor, 
la parte interior, 
cojinería, estado de 
las llantas, etc. 
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función asignada a las cámaras de comercio de recopilar y certificar las costumbres 
mercantiles de los lugares de su jurisdicción. Tomando como muestra 30 
concesionarios de vehículos nacionales nuevos y 70 compradores de vehículos 
nacionales nuevos. 
Se utilizo el censo como método de investigación utilizando una encuesta 
estructurada con aplicación telefónica. El periodo de recolección fue del 3 al 5 de 
diciembre de 2001. 
El Marco de la investigación para este proyecto fue: 
 Concesionarios de vehículos nacionales nuevos en Bogotá, D.C. 
 Compradores de vehículos nacionales nuevos en Bogotá, D.C. 
 Se utilizaron las siguientes bases de datos: 
 Concesionarios de General Motors Colmotores S.A. (Chevrolet). 
 Concesionarios de la Compañía Colombiana Automotriz (MAZDA). 
 Concesionarios de SOFASA (Renault). 
 Bases de datos suministradas por Autostock y Autoniza. 
 Cámara de Comercio de Bogotá. 
Este estudio arrojó los siguientes Resultados. 
Resultados entre los concesionarios 
Uniformidad 




¿Actualmente, para promocionar la venta de vehículos nacionales nuevos esa empresa 
le otorga al comprador descuentos con base en el precio al público y/o entrega regalos 





¿Siempre que ese concesionario anuncia al público una “promoción comercial” le 
concede al comprador de vehículos nacionales nuevos, descuentos con base en el 






¿Considera que aun en el caso de que las partes involucradas en la negociación  
concesionario y comprador) no hayan pactado nada al respecto, siempre que ese 
concesionario ofrece descuentos y/o regalos a los compradores, es obligatorio el 




¿Desde hace cuánto tiempo ese concesionario realiza promociones comerciales 
permanentes en las cuales le concede al comprador de vehículos nacionales nuevos 





Resultados entre los compradores 
Uniformidad 




¿Considera usted que una forma de realizar una promoción comercial para la venta de 
vehículos nuevos consiste en ofrecer en forma permanente a los compradores 
descuentos con base en el precio al público y/o entregar regalos tales como radios, 





¿Considera que aun en el caso de que el concesionario y el comprador no hayan 
pactado nada al respecto, cuando un concesionario le ofrece descuentos con base en 
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el precio al público y/o regalos a los compradores por la compra de vehículos 





¿Considera que la práctica de utilizar promociones comerciales permanentes para 
incentivar las ventas de vehículos nuevos, es conocida y utilizada en el sector del 
comercio de vehículos nacionales? 
 
Fig.23 
Certificación de la costumbre mercantil 
La Cámara de Comercio de Bogotá en cumplimiento de la función establecida en el 
numeral 5 del artículo 86 del Código de Comercio y luego de haber adelantado una 
investigación jurídica y estadística en la cual verificó que la práctica certificada como 
costumbre mercantil no es contraria a la ley comercial, que es pública, uniforme y 
reiterada en el territorio que conforma su jurisdicción, para la fecha en que la 
certificación fue aprobada y que las personas que participan en ella la entienden como 





Los Sitios Web relacionados con la comercialización de vehículos en la 
ciudad de Bogotá. 
A continuación se muestran los sitios Web y una breve descripción de los que 
actualmente se encuentran en Internet. 
Sitios Web que se encuentran en el mercado. 
Los sitios Web que se encuentra en el mercado son los siguientes: 
Sitio Web tucarro.com:  
 
Fig. 25 tu carro.com 
Es  un sitio Web creado por Classified Media Group, el mayor grupo de medios 
dedicado a la publicación de fotoclasificados en toda Latinoamérica. Nació en 1998 
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con TuCarro.com, sitio en el que implementa un sencillo modelo de negocios, que 
rompió el paradigma de caducidad de los avisos clasificados en medios tradicionales.  
Cinco años después, cultiva el mismo modelo en cuatro publicaciones electrónicas, 
apoyados por una red única de fotógrafos autorizados en más de 25 ciudades en 
cuatro países. Actualmente mantienen operaciones  en Colombia, Venezuela y Puerto 
Rico. TuCarro.com, como producto insignia de Classified Media Group, promueve la 
compra del 80 por ciento de los vehículos que ofrece en venta.  
Classified Media Group es representada en Colombia por CIMMA Inversionistas 
Asociados LTDA el cual desde el año 2000 opera en el mercado nacional de 
clasificados de motos y carros usados. 
Sitio Web DeMotores.com: 
 
Fig.26 de motores.com 
Se visualiza un sitio web dedicado a la venta de vehículos, náutica y motos de 
Argentina, Chile y Colombia. Fue creado en 1999 publicando en su gran mayoría  
autos usados, presentando las características principales del vehículo, junto con su  
locación que varía en todas las ciudades colombianas. 
Sitio Web Andar.com.co de Chevrolet. 
 
Fig.27 andar de la 30 
Este sitio es un concesionario virtual de vehículos especializado en la marca 
chevrolet, donde ofrece servicios a los clientes dueños de los mismos vehículos. Este 
sitio web es completo en cuanto a información de vehículos, repuestos, accesorios y 
financiación. Andar.com.co tiene como misión Comercializar vehículos y servicios 
afines con alto grado de profesionalismo, para generar entusiasmo y fidelidad en sus 
clientes, con el compromiso de sus empleados, para alcanzar la rentabilidad esperada 
por los accionistas.  
La siguiente información fue consultada  y relacionada con el mercado en función de 
nuevas oportunidades para que las personas adquieran un vehículo en el país. 
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Artículos sobre el mercado de automóviles  en Colombia. 
Al mercado automotriz no hay quién lo frene  
Fuente: El País – Cali   Por: Giovanna Fuentes. 
Análisis del mercado automotriz debido al ingreso de nuevos vehículos importados 
como china en el cual ha reducido los precios del mercado, impulsando la idea de 
adquirir vehículos a un mejor precio y el aporte como también la ganancia que han 
tenido las empresas importadoras y ensambladoras durante la distribución de nuevas 
marcas en el entorno colombiano. En ese sentido, Colmotores participa en el negocio 
con el 28.2%; luego le sigue Sofasa, con un 16.7%, y la empresa importadora 
Hyundai le ha ganado terreno a la ensambladora CCA, con el 9.34%, mientras que 
está última tiene el 6.78%, y el resto de marcas el 32%.  
Detalles de ventas benefician a pequeños líderes, empresarios de gama baja, (Corsa, 
Twingo, Hyundai, Fiat, Clio, entre otros), del sector revelan que por cada cien 
vehículos que se venden, el 55% pertenece a este rango y el otro 50% está en la gama 
alta y autos de servicio público. 
En julio del 2005 las ventas llegaron a los 11.663 carros, en tanto que en los siete 
meses alcanzaron las 77.112 unidades. El año pasado, en el mismo período, llegaron a 
60.961, de tal forma que el mercado creció en este lapso en un 26,5%.  
Así mismo, las exportaciones hacia mercados como Venezuela y Ecuador se han 
duplicado. Mientras que en el 2003 fueron de apenas 2.000 autos, en 2004 llegaron a 
los 4.000 y para el cierre del presente año se proyecta que alcanzarán las 8.000 
unidades. Mientras tanto, las ventas de carros importados superan los 18.000 
vehículos en marcas nacionales y extranjeras. 
Fecha: 26 de julio de 2006 
Revista Motor 427 
Adquisición de vehículos en Colombia 
Descripción del el entorno de los clientes que buscan adquirir un vehículo, son mas 
las personas que tienen permiso de conducción que los propietarios de automóviles, 
ya que en la mayoría de los casos el valor de un vehículo excede el poder adquisitivo 
de los usuarios actuales. Esto conlleva a verse en la necesidad de buscar vehículos de 
segunda mano y con mejores posibilidades de realizar un negocio. Según John 
Giraldo, director general de usados de la sucursal Motor Show de Distribuidora 
Nissan, explica que antes de poner en venta un automóvil usado, el concesionario 
verifica que los papeles estén en regla, es decir, que el carro no haya sido robado, que 
no tenga embargos ni deudas pendientes y que los usuarios se encaminan a una 
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empresa con tradición, inscrita en la Cámara de Comercio que ofrezca por escrito la 
certificación de las condiciones del vehículo en cuanto a la documentación y al estado 
mecánico, lo cual resulta ser la mejor alternativa. 
Los precios de los autos usados van de acuerdo con el estado en que se encuentren: 
los que han sufrido estrelladas o volcamientos cuestan menos, lo mismo que los que 
no han tenido buen mantenimiento.   
Por otra parte, existen diferentes opciones de crédito para adquirir autos usados que 
se pueden tramitar a través del concesionario o directamente con un banco, una 
corporación o en otras entidades financieras.  
Actualmente, las tasas de interés oscilan entre 1,59 por ciento, que es la más baja del 
mercado, hasta 2,3 que es ofrecida por algunos bancos y entidades financieras. Para 
muchos concesionarios, el vehículo usado es tan importante como el nuevo.  Prueba 
de ello es que varios han optado por ofrecer y dar garantía sobre los usados de su 
misma marca, otros han implementado nuevas ampliaciones de los términos, hasta el 
punto que la cobertura es prácticamente igual a la de los vehículos nuevos.  
 
MARCO METODOLOGICO. 
En el proceso de adquisición de vehículos como se ha mencionado antes es numerosa 
la inconformidad de las personas que desean comprar un auto nuevo o usado, en este 
estudio se pretende suplir por medio de la aplicación de una herramienta informática, 
Sitio Web comercial, que el usuario se dirija directamente a comprar un automóvil sin 
la necesidad de realizar procesos intermedios para el fin. 
Para la implementación de la herramienta informática se utilizo un proceso de 
desarrollo de software iterativo e incremental centrado en los casos uso  
TIPO DE INVESTIGACION. 
Esta investigación es de tipo experimental debido a que se busca medir, la cantidad de 
usuarios que consultan concesionarios y disminuir las pérdidas de dinero y tiempo en 
el proceso de adquisición vehículos, como a su vez se busca aumentar el grado de 
satisfacción del usuario. Esto conlleva a realizar una  aplicación dedicada al usuario, 
la cual permite llevar estadísticas para demostrar la validez y confianza en las 
tendencias de los clientes. 
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TÉCNICAS DE RECOLECCION DE DATOS 
En esta investigación las técnicas necesarias para recolección de datos fueron: 
 Documentos, artículos e investigaciones sobre el tema 
 Observación. 
 Cuestionarios. (Preguntas cerradas y abiertas) 
 Entrevistas. 
Estas técnicas se utilizaron para realizar estudios y análisis de los comportamientos 
en el proceso de adquisición de vehículos, basándose en experiencias de los clientes y 
personal de los concesionarios de los cuales se obtendrá la mayor información para 
esta investigación. 
La población de este estudio son los usuarios que desean adquirir un vehículo nuevo 
o usado, las personas promotoras de la venta de vehículos (personal interno de los 
concesionarios), concesionarios que invierten dinero en medios para adquirir clientes 
potenciales,  de la zona antes delimitada. 
A continuación se muestra la encuesta que está dividida en cuatro partes para obtener 
información y evaluar el comportamiento como a su vez el conocimiento del cliente 
en el momento de adquirir un vehículo, la encuesta fue realizada a 100 personas y se 
muestra los resultados que arrojaron.  
ENCUESTA. 
Preguntas sobre la información que el usuario tiene en el momento de comparar, 
cotizar y ubicar un concesionario de vehículos para la compra del mismo. 
Marque con una X en la casilla correspondiente. 
¿Cuándo desea adquirir información de vehículos y precios en donde consulta? 
Revista Motor    ____ 
Clasificados El TIEMPO  ____ 
www.tucarro.com (internet)    ____ 
www.mercadolibre.com  ____ 






Fig.28 Consulta de información de vehículos. 






Fig.29 Desplazamiento para ubicar un vehículo. 
¿Cuántos concesionarios de vehículos (automóviles, carros), está dispuesto a visitar 
para adquirir un automóvil? 
De 1 a 3 ____ 
De 3 a 6 ____ 




Fig.30 Disposición de desplazamiento entre concesionarios. 
¿Cuándo está en un concesionario de automóviles, usted reconoce ofertas de 





Fig.31 Reconocimiento de ofertas de vehículos. 
Preguntas sobre necesidades monetarias de un cliente 






Fig.32 Disponibilidad de adquirir un vehículo. 
¿Sabe usted los requisitos para obtener un crédito bancario (préstamo), para comprar 





Fig.33 Conocimiento sobre créditos para comprar un vehículo. 
Preguntas sobre el servicio de un concesionario 
¿Cuánto material publicitario (hojas, desprendibles, anuncios, etc.) recibe por la 
cotización de uno o varios vehículos? 
1 – 10  ____ 
10 – 20 ____ 




Fig.34 Material publicitario recibido por cotización de vehículos. 
 





Fig.35 Atención cuando cotiza un vehículo. 






Fig.36 Información completa del vehículo cotizado. 
 
Preguntas para establecer el nivel de conocimiento de un vehículo 










¿Para usted qué es un Chasis? 
 
Fig.38 Conocimiento de un chasis 
¿Para usted qué es una bujía? 
 







¿Para usted qué es la dirección hidráulica? 
 
Fig.40 Conocimiento de la dirección hidráulica. 
¿Para  usted qué es una abrazadera? 
 







¿Qué revisiones debe hacer a la manguera hidráulica? 
 
Fig.42 Conocimiento de la manguera hidráulica. 
¿Qué clase de caja de cambios conoce? 
Manual o mecánica   ____ 
Automática   ____ 
De árbol primario  ____ 
De árbol intermedio  ____ 
 
 
Fig.43 Conocimiento de la caja de cambios. 
¿Qué efectos contraproducentes tiene el manejo o manipulación de una batería? 
Gases explosivos  ____ 
Descarga eléctrica  ____ 
Recalentamiento  ____ 
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Fig.44 Conocimiento de la manipulación de una batería. 
¿Cuándo debe cambiar de aceite? 
Cada 3000 Km  ____ 
Cada mes   ____ 
Cada 3 meses   ____ 
Cada 5000 km  ____ 
Cada 4000 km  ____ 
 
Fig.45 Conocimiento del cambio de aceite. 
¿Cuándo se deben rotar las llantas de un vehículo? 
Cada 15000 Km (Primera vez), después cada 10000 Km  ____ 
Cada 10000 Km (Primera vez), después cada 15000 Km  ____ 
Cada 5000 Km (Primera vez), después cada 10000 Km  ____ 
Cada 10000 Km (Primera vez), después cada 10000 Km  ____ 
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Fig.46 Conocimiento del cambio de llantas del vehículo. 
 
Conclusiones de la encuesta 
Los clientes definitivamente están más informados acerca de precios y vehículos que 
desean adquirir pero en el momento de realizar una cotización es tediosa que se 
desplacen por varios sitios de la ciudad. También al momento de interactuar en el 
concesionario hay información adicional que no conocen, reciben mucha información 
concerniente a ofertas, la mayoría de personas carecen del suficiente dinero para 
adquirir un vehículo y también muchas personas desconocen los requerimientos y 
trámites para llevarlo a cabo. El conocimiento general de los clientes está por debajo 
de lo general en cuyos casos las personas con mayor edad brindan mayor información 
acerca de un vehículo. Las personas hoy en día se entregan a buscar un vehículo en la 
ciudad de Bogotá acarreando con las molestias y pérdidas que se genera en el 
proceso, también buscando en sitios Web que ofrecen información en su mayoría de 
vehículos usados en diferentes lugares de Colombia u ofreciendo vehículo con muy 
poca información escrita y visual. 
PROCESO METODOLOGICO 
La metodología RUP (Rational Unified Process) es un proceso de Ingeniería de 
Software planteado por Kruchten (1996) cuyo objetivo es producir software de alta 
calidad, que cumpla con los requerimientos de los usuarios dentro de una 
planificación y presupuesto establecidos.  
Dirigido por casos de uso: La razón de ser de un sistema software es servir a usuarios 
ya sean humanos u otros sistemas; un caso de uso es una facilidad que el software 
debe proveer a sus usuarios. Los casos de uso reemplazan la antigua especificación 
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funcional tradicional y constituyen la guía fundamental establecida para las 
actividades a realizar durante todo el proceso de desarrollo incluyendo el diseño, la 
implementación y las pruebas del sistema. El proyecto debe ser Interactivo debido a 
la amplia información que el concesionario puede ingresar, para ser manejable se 
recomienda dividirlo en ciclos, y para cada ciclo se establecen fases de referencia, 
cada una de las cuales debe ser considerada como un mini proyecto cuyo núcleo 
fundamental está constituido por una o más iteraciones de las actividades principales 
básicas de cualquier proceso de desarrollo. 
En este proyecto se dividió en cuatro fases la cuales fueron; 
 Requerimientos.  
 Análisis.  
 Diseño. 
 Desarrollo del proyecto  
Las  cuales se verán a continuación. 
ETAPA  ELEMENTO  TAREAS  TAREAS DE LA 
METODOLOGIA  
REQUERIMIENTOS  Informativo  Características  
Sitio Web de 
Automóviles, 
para optimizar el 
proceso de 
consulta, compra 
y venta.  




Información de     vehículos  
Localización  
Características de vehículos 
Gestor de   contenidos                 
Cotización de vehículos  
Modelo casos de uso 
Requerimientos no funcionales 
Hardware y software 
RUP 
Sitio Web de 
automóviles  
Modelado del Sitio Web  
Motor de búsqueda. 
RUP 
Tabla  15 metodología RUP 
A continuación se muestran los requerimientos funcionales y no funcionales. 
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Requerimientos: Son donde se deben determinar las necesidades funcionales y no 
funcionales del sistema a desarrollar, así como también la captura de actores y la 
recolección y depuración de los casos de uso; este paso es de vital importancia ya que 
los requerimientos permiten establecer la funcionalidad y los insumos necesarios para 
el proyecto de software. 
 Requerimientos funcionales: son donde se enumeran y describen las 
operaciones que los posibles usuarios tengan que realizar sobre el sistema, y 
las operaciones que debe realizar el sistema. El objetivo antes mencionado de 
este tema se logra gracias al desarrollo del modelo de casos de uso. 
 Requerimientos No funcionales: en este punto se debe determinar los recursos 
necesarios para implementar el software, se entiende por recursos el hardware 
y software necesarios para que el sistema a desarrollar se pueda ejecutar 
eficientemente. 
Requerimientos funcionales del proyecto 
Definición módulos 
 Información de vehículos: el usuario ingresa al sitio Web para consultar 
vehículos nuevos o usados para realizar una cotización. 
 Localización: cada vez que un usuario realiza una cotización obtendrá 
información detallada de la ubicación del vehículo y la localidad más cercana 
a usuario.  
 Características de vehículos: es la información que describe el vehículo el cual  
puede ser ingresado por el concesionario. 
 Gestor de   contenidos: es el menú que permite al usuario navegar por las 
opciones del sitio Web.                 
 Cotización de vehículos: cada usuario podrá obtener una cotización  con el 





Requerimientos no funcionales 
 Especificaciones del servidor: 
o Software: el software necesario para el aplicativo es el siguiente. 
 SO. Linux: Ubuntu, Debian (versiones recientes). 
 Servidor Web Apache 
 PHP5 
 MySQL Server 5.0 para conexión mayor a 5000 usuarios (Base 
de Datos). 
 Editor Web, PHP, Blue Fish, Net Beans 
 
o Hardware:  
 Servidor ML350 G52 
 2G 
 2 unidades de disco duro 146 GB SAS (RAID 1) 
 Velocidad de la unidad de disco duro 10.000 rpm. 
 Controlador Smart Array E200i/128, caché de escritura 
respaldada por batería (BBWC), (RAID 0/1/1+0/5). 
 Unidad DVD-ROM 
 2 tarjetas de red 10-100-1000. 
 ISP (ETB,TELMEX,TELEFONICA) 
 Especificaciones del usuario: 
o Software: software necesario para utilizar la aplicación. 
 S.O. Windows XP y superiores, Linux (cualquier versión). 
 Browser, Explorador de internet (Firefox, Safari, Opera, 
Hydra, en sus versiones recientes). 
 Java script activado en el Browser. 
 Cookies activadas en el browser. 
o Hardware: 
 Cualquier equipo disponible mayor a un Pentium 4 1.8GHz 
con 512MB de memoria RAM, 40GB de disco duro, Acceso a 
internet. 
ANÁLISIS 
El análisis es un conjunto o disposición de procedimientos o programas relacionados 
de manera que juntos forman una sola unidad. Un conjunto de hechos, principios y 





reglas clasificadas y dispuestas de manera ordenada mostrando un plan lógico en la 
unión de las partes. Un método, plan o procedimiento de clasificación para hacer 
algo. También es un conjunto o arreglo de elementos para realizar un objetivo 
predefinido en el procesamiento de la Información
3
 
El Análisis del Sistema se llevó a cabo teniendo en cuenta los siguientes objetivos en 
mente: 
 Identificar las necesidades del Cliente en el momento de adquirir un vehículo. 
 Evaluar que conceptos tiene el cliente del proceso de adquirir un vehículo 
para establecer su viabilidad. 
 Realizar un Análisis Técnico y económico de las necesidades y recursos que 
utiliza una persona para adquirir un vehículo. 
 Asignar funciones al Hardware, Software, base de datos, y otros elementos del 
Sistema. 
 Establecer las restricciones de presupuestos y planificación temporal. 
 Crear una definición del sistema que forme el fundamento de todo el trabajo 
de Ingeniería de Sistemas. 
 Optimizar el funcionamiento y métodos de consulta de la información por 
medio de la tecnología Ajax y el desarrollo de la Web 2.0. 
 
Para realizar un mejor desarrollo, a continuación se describirá el lenguaje de 
modelado unificado UML utilizado para el desarrollo del sitio web. 
Diagramas UML. 
UML es un conjunto de herramientas, que permite modelar (analizar y diseñar) 
sistemas orientados a objetos. Pero no es un método de desarrollo
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Las herramientas de UML son: 
 Diagrama de casos de uso 
 Diagrama de clases 
 Diagrama de estados 
 Diagrama de secuencias 
 Diagrama de actividades 
 Diagrama de colaboraciones 
 Diagrama de componentes 






 Diagrama de distribución 
 
Los Casos de Uso no son parte del diseño (cómo), sino parte del análisis (qué). De 
forma que al ser parte del análisis nos ayudan a describir qué es lo que es sistema 
debe hacer. Los Casos de Uso son qué hace el sistema desde el punto de vista del 
usuario. Es decir, describen un uso del sistema y cómo este interactúa con el usuario
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Un caso de uso es una técnica para la captura de requerimientos. Cada caso de uso 
proporciona uno o más escenarios que indican cómo debería interactuar el sistema 
con el usuario o con otro sistema para conseguir un objetivo específico. 
Normalmente, en los casos de usos se evita el empleo de jergas técnicas, prefiriendo 
en su lugar un lenguaje más cercano al usuario final. En ocasiones, se utiliza a 
usuarios sin experiencia junto a los analistas para el desarrollo de casos de uso. 
Actores. 
Se puede definir un actor como el rol o función que asume una persona, sistema o 
entidad que interactúa con el sistema que estamos construyendo de la misma forma. 
Tiene la propiedad de ser externo a este. Hay que tener en cuenta que un usuario 
puede acceder al sistema como distintos actores
6.
 
Los actores para el proyecto se verán a continuación: 
Usuario: Es la persona o cliente que realiza búsquedas de automóviles con sus 
principales características. 
Concesionarios: Es la entidad que publica información de automóviles en la ciudad 














Diagrama de Caso de Uso 1 -  Diagrama General 
OPTIMIZACION DEL 
PROCESO DE CONSULTA, 
COMPRA Y VENTA DE 
AUTOMÓVILES POR MEDIO 


































Caso de uso Optimización del proceso de consulta, compra y venta de 
automóviles por medio de un sitio Web. 
Actores Usuario, Concesionario, sitio Web. 
Tipo General 
Propósito Permitir al usuario realizar consultas, cotizaciones y ubicación de 
vehículos y servicios en la ciudad de Bogotá.  
Resumen El caso de uso es iniciado con el usuario, ofreciendo al mismo el 
menú principal donde puede realizar consultas de servicios, 
concesionarios, vehículos, y hacer cotizaciones de los mismos. 
Precondiciones El usuario debió haber ingresado al sitio Web CarClick.com 
Flujo Principal El usuario consulta el menú principal. 
El usuario puede realizar una búsqueda rápida de vehículos nuevos o 
usados teniendo en cuenta la localidad y la marca.  
El usuario puede consultar vehículos nuevos con la información 
necesaria de los mismos. 
El usuario puede consultar vehículos usados con la información 
necesaria de los mismos. 
El Usuario puede realizar cotizaciones de  vehículos Nuevos o 
Usados.  
El usuario puede consultar los servicios adicionales de vehículos y la 
ayuda del sitio Web. 
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El usuario puede leer noticias de actualidad o visitar links de otros 
sitios Web. 
El usuario puede realizar una encuesta para evaluar el conocimiento 
general de un vehículo y mecánica básica. 
Excepciones El cambio de precios de vehículos usados y nuevos por cuenta del 
usuario según características y años de depreciación está a cargo del 
concesionario quien es el encargado de administrar sus vehículos, ya 
que el mercado no es constante y no todos los concesionarios 
mantienen precios estándar o el vehículo contiene modificaciones 
costosas que aumentan el valor del mismo. 
Información incompleta de la búsqueda, el usuario debe utilizar y 
poner toda la información completa para una búsqueda satisfactoria. 
Búsqueda de vehículos no disponibles en el país, el usuario debe 
estar consciente de los vehículos que se encuentran en el país. 
Tabla 16 Diagrama de Caso de Uso 1 -  Diagrama General 
Diagrama de Caso de Uso  1.1 
 
Caso de uso Consultar Autos Nuevos. 
Actores Usuario, Concesionario 
Tipo Básico 
Propósito. Permitir al usuario realizar búsquedas de vehículos nuevos según 
marca y la localidad. 
Resumen El caso de uso se inicia con el usuario, donde consulta vehículos 
nuevos en la localidad más cercana y el concesionario al que 
pertenece el usuario. 
Precondiciones El usuario debió haber ingresado en el menú al link de vehículos 
nuevos. 
Flujo Principal El usuario Ingresa a la búsqueda de vehículos  nuevos, donde puede 
buscar por marca, categoría, teniendo en cuenta la localidad para 
obtener una localización más cercana. 
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Cuando realiza la selección de la búsqueda, el usuario se encuentra 
con una lista de vehículos con sus accesorios, garantía, características, 
la localización y el concesionario. 
El usuario puede agregar la consulta a una cotización, se guarda a 
nombre del usuario y vuelve a iniciar la búsqueda de vehículos.  
El usuario podrá seguir realizando nuevas consultas y cotizaciones. 
El usuario puede seguir visitando cualquier lugar del sitio Web. 
Excepciones En el momento de realizar la búsqueda, el usuario debe seleccionar la 
búsqueda por marca o búsqueda por categoría, seleccionando de las 
listas la opción más adecuada para el usuario y  poder obtener un 
resultado adecuado y no erróneo.  
Tabla 17 Diagrama de Caso de Uso  1.1 
Diagrama de Caso de Uso  1.2 
 
 
Caso de uso Consultar Autos Usados 
Actores Usuario, Concesionario. 
Tipo Básico. 
Propósito Permitir al usuario realizar búsquedas de vehículos Usados según 
marca y la localidad. 
Resumen El caso de uso se inicia con el usuario, donde consulta vehículos 
usados en la localidad más cercana y el concesionario al que 
pertenece el usuario. 
Precondiciones El usuario debió haber ingresado en el menú al link de vehículos 
usados. 
Flujo Principal El usuario Ingresa a la búsqueda de vehículos  usados, donde puede 
buscar por marca, categoría, teniendo en cuenta la localidad para 
obtener una localización más cercana. 
Cuando realiza la selección de la búsqueda, acepta y el usuario se 
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encuentra con una lista de vehículos con sus accesorios, garantía, 
características, la localización y el concesionario. 
El usuario puede agregar la consulta a una cotización, se guarda a 
nombre del usuario y vuelve a iniciar la búsqueda de vehículos.  
El usuario podrá seguir realizando nuevas consultas y cotizaciones. 
Excepciones En el momento de realizar una consulta, el  usuario debe seleccionar 
la búsqueda por marca o por categoría, seleccionar la localidad de su 
ubicación  para que el usuario pueda tener  un resultado satisfactorio 
según las posibilidades que ofrece el sitio Web. 
Tabla 18 Diagrama de Caso de Uso  1.2 
Diagrama de Caso de Uso  1.3 
 
 
Caso de Uso Cotizar vehículos 
Actores Usuario, concesionario. 
Tipo Básico. 
Propósito El usuario podrá realizar cotizaciones de vehículos nuevos y usados 
Resumen El caso de uso se inicia cuando el usuario ingresa al sitio Web y se 
dirige a cotizar vehículos 
Precondiciones El usuario debió haber ingresado al sitio Web validando el caso de uso 
principal 
Flujo Principal El usuario busca precios y realiza cotizaciones vehículos Nuevos o 
usados. 
El Usuario puede realizar cotizaciones de  vehículos por precios.  
El usuario obtiene la cotización de uno o varios automóviles, junto 
con  información del estado, modelo, la ubicación y el concesionario  
en la ciudad de Bogotá. 
Excepciones  El usuario puede realizar cotizaciones de vehículos consultados, pero 
para poder almacenarlas debe estar registrado, para poder realizar la 
cotización debe hacer una búsqueda de un vehículo usado o nuevo y 
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seleccionando el link se agregar a cotización, con opción de 
eliminarlos de la lista. 
Tabla 19 Diagrama de Caso de Uso  1.3 
Diagrama de Caso de Uso  1.4 





















Caso de Uso Consultar información  y servicios 
Actores Usuario, concesionario. 
Tipo Básico 
Propósito El usuario puede consultar servicios de grúa 7x24, servicios de crédito 
y servicios de SOAT. 
Resumen El usuario podrá acceder a la información de servicios de grúa, 
SOAT, créditos y poder conocer los requisitos para obtener dichos 
servicios.  
Precondiciones El usuario debió haber ingresado al sitio Web validando el caso de 
uso principal 
Flujo principal El usuario busca Servicios de grúa para cubrir  sus necesidades  
El Usuario puede Buscar información de entidades que le ayuden a 
adquirir un crédito. 
El usuario Obtiene la información necesaria sobre servicios de SOAT 
y donde poder adquirirlo. 
Excepciones El usuario debe seleccionar el tipo de servicio que desea consultar, 
como crédito,  Grúa,  para poder observar los diferentes resultados 
que puede tener al momento de buscar un servicio en particular. 





Diagrama de Caso de Uso  1.5 
Evaluar conocimiento 





















Caso de uso Evaluar conocimiento general de un vehículo 
Actores Usuario, sitio Web. 
Tipo Básico. 
Propósito Obtener nivel de conocimiento de un usuario sobre un vehículo y mejorar el 
conocimiento del usuario si es necesario. 
Resumen El caso de uso se inicia cuando el usuario responde la encuesta y obtiene los 
resultados sobre el conocimiento general de un vehículo en el cual puede 
ingresar a la ayuda y consultar o aprender. 
Precondiciones El usuario debe estar registrado y  haber seleccionado el link para realizar la 
encuesta. 
Flujo principal El usuario ingresa a la encuesta por medio del menú principal, diligencia la 
encuesta y la guarda. 
El usuario obtiene una calificación acorde al conocimiento y respuestas 
suministradas. 
El usuario puede obtener o consultar la información básica correspondiente 
a un vehículo.  
Excepciones El usuario debe diligenciar todo el formulario sin excepción para poder 
evaluar su conocimiento y obtener una calificación acorde. 






Continuando con el proceso de análisis, seguimos con las fases del análisis según la 
metodología RUP. 
ETAPA  ELEMENTO  TAREAS  TAREA(S) TOMADA 
DE LA (S) 
METODOLOGIA (S):  
ANALISIS  Sitio Web de 
Automóviles, para 
optimizar el proceso de 
consulta, compra y 
venta.  
Por cada caso de uso:  
Diagrama secuencia  
Diagrama actividad  
Diagrama clases  
Diagrama colaboración  
RUP  
Sitio Web de 
Automóviles  
Determinar acciones a 
sistematizar  
Modelo lógico  
Ingeniería de conocimiento  
RUP  
Tabla 22 Fases del análisis, metodología RUP 
Diagramas de Secuencia: 
Un diagrama de secuencia muestra las interacciones entre objetos ordenadas en 
secuencia temporal. Muestra los objetos que se encuentran en el escenario y la 
secuencia de mensajes intercambiados entre los objetos para llevar a cabo la 
funcionalidad descrita por el escenario. En aplicaciones grandes además de los 
objetos se muestran también los componentes y casos de uso. El mostrar los 
componentes tiene sentido ya que se trata de objetos reutilizables, en cuanto a los 
casos de uso hay que recordar que se implementan como objetos cuyo rol es 













Caso de Uso 1.1: Consultar Autos Nuevos 
Diagrama de Caso de Uso  1.1 
 
 
Tabla 23 Diagrama de secuencia  1.1 
Caso de Uso 1.2: Consultar Autos Usados 
Diagrama de Secuencia 1.2 
 
Tabla 24 Diagrama de Secuencia 1.2 
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Caso de Uso 1.3: Cotizar vehículos  
Diagrama de Secuencia 1.3 
 
Tabla 25 Diagrama de Secuencia 1.3 
Caso de Uso 1.4: Ayuda y consulta de servicios 
Diagrama de Secuencia 1.4 
 
Tabla 26 Diagrama de Secuencia 1.4 
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Caso de uso 1.5: Evaluar conocimiento general de un vehículo 




ingresar al formulario encuesta
Diligenciar informacion de encuesta
Revisa encuesta
Obtiene calificacion de encuesta
Consultar informacion basica de un vehículo
Obtiene informacion consultada
 
Tabla 27 Diagrama de Secuencia 1.5 
Diagramas de Actividad: 
Un diagrama de Actividad demuestra la serie de actividades que deben ser realizadas 
en un uso-caso, así como las distintas rutas que pueden irse desencadenando en el 
uso-caso. 
Es importante recalcar que aunque un diagrama de actividad es muy similar en 
definición a un diagrama de flujo (típicamente asociado en el diseño de Software), 
estos no son lo mismo. Un diagrama de actividad es utilizado en conjunción de un 
diagrama uso-caso para auxiliar a los miembros del equipo de desarrollo a entender 
como es utilizado el sistema y cómo reacciona en determinados eventos. Lo anterior, 
en contraste con un diagrama de flujo que ayuda a un programador a desarrollar 
código a través de una descripción lógica de un proceso. Se pudiera considerar que un 










Inicio: El inicio de un diagrama de actividad es representado por un círculo de color 
negro sólido. 
Actividad: Una actividad representa la acción que será realizada por el sistema la 
cual es representada dentro de un ovalo. 
Transición: Una transición ocurre cuando se lleva a cabo el cambio de una actividad 
a otra, la transición es representada simplemente por una línea con una flecha en su 



















Caso de Uso 1: Optimización del proceso de consulta, compra y venta de automóviles 
por medio de un sitio Web. 


































Caso de Uso 1.1: Consulta de Autos 
Nuevos 
Diagrama de Actividad 1.1 
Caso de Uso 1.2: Consulta de autos 
usados. 































Caso de Uso 1.3: Cotización y Precios 
Diagrama de Actividad 1.3 
Caso de Uso 1.4: Ayuda y consulta de 
servicios 





























Caso de Uso 1.5: Evaluar conocimiento general de un vehículo 
















Diagrama de clases. 
Un diagrama de clases es un tipo de diagrama estático que describe la estructura de 
un sistema mostrando sus clases, atributos y las relaciones entre ellos. Los diagramas 
de clases son utilizados durante el proceso de análisis y diseño de los sistemas, donde 
se crea el diseño conceptual de la información que se manejará en el sistema, y los 
componentes que se encargaran del funcionamiento y la relación entre uno y otro
9
. 
Propiedades también llamados atributos o características, son valores que 
corresponden a un objeto, como color, material, cantidad, ubicación. Generalmente se 
conoce como la información detallada del objeto. Suponiendo que el objeto es una 
puerta, sus propiedades serían: la marca, tamaño, color y peso. 
Operaciones son aquellas actividades o verbos que se pueden realizar con/para este 
objeto, como por ejemplo abrir, cerrar, buscar, cancelar, acreditar, cargar. De la 
misma manera que el nombre de un atributo, el nombre de una operación se escribe 
con minúsculas si consta de una sola palabra. Si el nombre contiene más de una 
palabra, cada palabra será unida a la anterior y comenzará con una letra mayúscula, a 
excepción de la primera palabra que comenzará en minúscula.  
Interfaz es un conjunto de operaciones y/o propiedades que permiten a un objeto 
comportarse de cierta manera, por lo que define los requerimientos mínimos del 
objeto. 
Herencia se define como la reutilización de un objeto padre ya definido para poder 
extender la funcionalidad en un objeto hijo. Los objetos hijos heredan todas las 
operaciones y/o propiedades de un objeto padre. Por ejemplo: Una persona puede 
subdividirse en Proveedores, Acreedores, Clientes, Accionistas, Empleados; todos 
comparten datos básicos como una persona, pero además tendrá información 
adicional que depende del tipo de persona, como saldo del cliente, total de inversión 









Caso de Uso: Optimización del proceso de consulta, compra y venta de automóviles por 
medio de un sitio Web. 


























-Telefono  : String








-Nombre Concesionario : String
-Direccion : String






















-Servicio Credito : String
-Servicio Grua : String
-Servicio Seguro : String




























Tabla 32 Diagrama de Clases 
Diccionario de Clases. 




Cotización: contiene información del usuario, vehículo y localización que ha sido 
agregada por el mismo a la cotización.  
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 Pagina 247, Diccionario de clases. Ingeniería de software orientada a Objetos. Alfredo Weitzenfeld.  
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Usuario: Contiene información principal del usuario como el nombre, dirección, 
teléfono, etc. 
Concesionario: esta contiene la información de vehículos ubicados en Bogotá, 
precios de los mismos. 
Vehículo: el vehículo tiene la información completa del mismo junto con su estado, 
precio y detalles que el usuario puede consultar o cotizar. 
Ayuda y servicio: tiene información básica sobre servicios de grúa, servicios de 
crédito, SOAT y consulta de mecánica elemental. 
Encuestas: contiene el cuestionario para el usuario y devuelve el porcentaje 
alcanzado por el mismo almacenado con la información del mismo, también contiene 
la encuesta sobre mejora del sitio Web. 
Diagrama de colaboración. 
Un diagrama de colaboración es una forma alternativa al diagrama de secuencia de 
mostrar un escenario. Este tipo de diagrama muestra las interacciones entre objetos 
organizadas en torno a los objetos y los enlaces entre ellos.  
Los diagramas de secuencia proporcionan una forma de ver el escenario en un orden 
temporal - qué pasa primero, qué pasa después -. Los clientes entienden fácilmente 
este tipo de diagramas, por lo que resultan útiles en las primeras fases de análisis. Por 
contra los diagramas de colaboración proporcionan la representación principal de un 
escenario, ya que las colaboraciones se organizan entorno a los enlaces de unos 
objetos con otros. Este tipo de diagramas se utilizan más frecuentemente en la fase de 













Caso de Uso 1: Optimización del proceso de consulta, compra y venta de automóviles 
por medio de un sitio Web. 


























































Ingresa informacion de la encuesta
Obtienecalificacion de la encuesta
 
Tabla 33 Diagrama de Colaboración 1 
 
Caso de Uso 1.1: Consulta de Autos Nuevos 

















Caso de Uso 1.2: Consulta de Autos Usados 













Tabla 35 Diagrama de colaboración 1.2 
 
Caso de Uso 1.3: Cotización y Precios 







Recibe Lista de Vehiculos
Agrega o elimina vehiculo de cotizacion
Concesionario
Localiza los vehiculos Usados
Retorna Valores
 








Caso de Uso 1.4: Cotización y Precios 
Diagrama de Colaboración 1.4 
Cliente
Ayuda y Servicios
Busca Informacion de Ayuda o  Servicios
Resultado de la consulta
1.4
 
Tabla 37 Diagrama de colaboración 1.4  
 
Caso de Uso 1.5: Evaluar conocimiento general de un vehículo 




Busca Informacion de Ayuda o  Servicios
Resultado de la consulta
Encuesta
Ingresa informacion de la encuesta
Obtienecalificacion de la encuesta
 
Tabla 38 Diagrama de colaboración 1.5 
DISEÑO 
El diseño es la etapa técnica del proceso de Ingeniería del Software, que consiste en 
producir un modelo o representación técnica del software que se va a desarrollar. Es 
el proceso sobre el que se asienta la calidad del software  del cual se traducen los 
requisitos en una representación del software. El diseño se representa a un alto nivel 
de abstracción, un nivel que se puede seguir hasta requisitos específicos de datos, 
funcionales y de comportamiento.
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A continuación se observa las fases del diseño según la metodología RUP. 
ETAPA ELEMENTO TAREAS TAREA(S) TOMADA DE 
LA (S) METODOLOGIA 
(S):  
DISEÑO  Informático  Implementación modelo Informático   
Sitio Web de 
Automóviles, 
para optimizar 
el proceso de 
consulta, 
compra y venta.  
Diseño de información  
Texto, imágenes  
Diseño computacional 
Implementación modelo lógico 
Diseño base de datos para el 
almacenamiento de contenido de 
Automóviles  
Modelo y diseño de interfaz 
Diseño de navegación 
Diseño de encuestas  
 RUP  
Sitio Web de 
automóviles  
Lista inicial objetos, relaciones  
Diseño base de datos para el 
almacenamiento de contenido de cada 
modulo 
Modelo y diseño de interfaz 
RUP  
Tabla 39 metodología RUP fases del diseño 
En el diseño del sitio Web se aplico el RUP teniendo en cuenta el análisis, los 
diferentes diagramas descritos anteriormente, también enfoques alternativos, 
estructuras para admitir cambios, diseño de módulos, relación entre los mismos y 
obtener un buen sitio Web para optimizar el proceso de consulta, compra y venta de 
vehículos en la ciudad de Bogotá. 
Dentro del diseño que a continuación se describe, se utilizan diferentes metodologías, 
como el diseño de datos en el cual se modela la información en estructuras de datos, 
diseño arquitectónico que define la relaciones entre lo elementos estructurales del 
sitio Web, el diseño procedimental que transforma los elementos estructurales de la 
aplicación en una descripción procedimental del software, el diseño de interfaz que 
describe la comunicación del sitio Web consigo mismo y su entorno, siguiendo el 
modelo MVC(Model-View-Controler) el cual nos permite separar en capas la 
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Diseño conceptual de la base de datos del sitio Web 
El diseño de la base de datos se realizó para el sitio Web en MySQL, obteniendo tres 
módulos principales cuya definición se podrá ver a continuación. 
 Consulta (búsqueda de vehículos en los concesionarios). 
o Localización 
o Consulta de vehículos. 
 Información (Básica de un vehículo o servicio). 
o Servicio de Grúa 
o Servicio SOAT 
o Servicios de Créditos 
o Requisitos 
o Información general de un vehículo (partes, garantías, etc.). 
 Cotización (consulta de precios y vehículos en general). 
 Encuestas(Encuesta de evaluación, encuesta de conformidad sitio web) 
 
Consulta: Es donde se realiza la búsqueda principal de concesionarios, vehículos 
usados y nuevos según la ubicación del usuario donde podrá realizar y administrar las 
cotizaciones efectuadas. 
 
Información: consta de una indagación básica sobre mecánica general o servicios 
básicos que un usuario debe conocer antes de adquirir un vehículo. 
 
Cotización: este manifiesta los vehículos cotizados por el usuario, junto con toda la 
información pertinente del vehículo y el concesionario al que pertenece con su 
localización. 
 
Encuestas: es donde se evalúa el conocimiento básico de un vehículo del usuario 
almacenando la calificación con la información del usuario y la encuesta de mejoras 
del sitio Web para mejorar y comprobar su fiabilidad, almacenándose en un servidor 
externo. Como google docs o en la base de datos local. 
 
Dentro de los principales datos que se deben manipular para permitir un excelente 
funcionamiento de los mismos  se dan a conocer a continuación en la siguiente lista 
de campos: 
Modulo Consulta 
 Datos principales del usuario:  
o Nombre: nombre del usuario 
o Apellido: apellido del usuario 
o Nombre usuario: nombre o alias del usuario para ingresar al sitio Web. 
o Clave: clave de ingreso al sitio Web. 
 80 
o Teléfono: número telefónico o celular donde se pueda contactar al 
usuario, si así lo desea.  
o Ciudad: ciudad a la cual pertenece el usuario. 
o Dirección: dirección de residencia en Bogotá. 
o E-mail: correo electrónico por el cual se podrá contactar el usuario. 
o Visitas: número de visitas realizadas por el usuario. 
 Datos de los Concesionarios 
o Nombre: nombre del concesionario. 
o Dirección: dirección del concesionario en la ciudad de Bogotá. 
o E-mail o sitio Web del concesionario donde el usuario podrá consultar 
o contactar al mismo. 
o Cotización: cotizaciones realizadas a los vehículos del concesionario. 
 Datos principales del vehículo: 
o Marca: Marca del vehículo. 
o Categoría: categoría que pertenece el vehículo como automóviles, 
deportivos, vans, etc. 
o Modelo: Modelo o nombre del vehículo. 
o Estado: estado del vehículo como nuevo o usado 
o Color: color del vehículo 
o Transmisión: transmisión del vehículo 
o Concesionario: concesionario al que pertenece el vehículo.  
o Año: año de fabricación del vehículo. 
o Costo: valor actual del vehículo el cual podrá ser modificado por el 
concesionario. 
o Fotos: principales fotos del vehículo. 
Modulo Cotización: 
o Cotización: consecutivo interno de la cotización. 
o Usuario: usuario que realiza la cotización. 
o Concesionario: concesionario al que pertenece el vehículo. 
o Vehículo: vehículo cotizado por el usuario. 
Modulo Información. 
o Información general del vehículo: indagación básica de un vehículo, 
mecánica básica. 
o Explicación: información básica sobre el funcionamiento de un 
vehículo. 
o Información de servicio: servicios básicos que debe conocer un 
usuario antes de comprar un vehículo.  
o Empresa: empresa que presta servicios básicos. 
Modulo Encuestas. 
o Encuesta de evaluación de conocimiento básico de un vehículo. 
o Encuesta de mejoras del sitio Web. 
A continuación se observa el modelo entidad - relación y después se describirán los 
campos del modelo y diseño de datos. 
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Modelo Conceptual Entidad – Relación  
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Diseño de tablas Modulo Consulta. 
Tabla Usuario 




Ciudad Numérico (Dato Repetible) 
Dirección Texto 
E-mail Texto 
Visitas Numérico (Dato Repetible) 
Cotización Numérico (Dato Repetible) 
Tabla 41 tabla Usuario 
Tabla Concesionario 
ID_Concesionario Numérico (valor único)  
Nombre  Texto 
Dirección Texto 
Teléfono Texto 
Vehiculo Numérico (Dato Repetible) 
Cotización Numérico (Dato Repetible) 
Tabla 42 tabla concesionario 
Tabla de Vehículo 
ID_vehiculo Numérico (valor único) 
Marca Numérico (Dato Repetible) 
Categoría Numérico (Dato Repetible) 
Modelo Numérico (Dato Repetible) 
Estado Numérico (Dato Repetible) 
Color Numérico (Dato Repetible) 
Transmisión Numérico (Dato Repetible) 
Concesionario Numérico (Dato Repetible) 
Año Numérico (Dato Repetible) 
Costo Numérico (Dato Repetible) 
Tabla 43 Tabla vehículo 
Tabla Cotización 
ID_Cotizacion Numérico (valor único) 
ID_Vehiculo Numérico (Dato Repetible) 
ID_Usuario Numérico (Dato repetible) 
Tabla 44 tabla cotización 
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Tabla Encuesta 
ID_Encuesta Numérico (valor único) 
Fecha Fecha 
Calificación Entero  
Tabla 45 tabla  servicio  
Diseño de tablas Modulo Información. 
 Tabla información 
ID_Informacion Numérico (valor único) 
Nombre Texto 
Explicación Texto. (Importación explicación) 
Foto Numérico (Dato Repetible) 
Tabla 46 tabla información 
Diseño de tablas Modulo Servicios. 
Tabla Servicio 
ID_Servicio Numérico (valor único) 
Empresa Texto 
Tipo servicio Entero 
Datos Texto.  
ID_concesionario Numérico (Dato repetible y 
opcional) 
Tabla 47 tabla  servicio  
Diseño de tablas modulo encuestas. 
Tabla Servicio 
ID Numérico (valor único) 
ID_Codigo Numérico 
Fecha Fecha 
Calificación Numérico  
Titulo Texto 
Tipo_encuesta Numérico 
Pregunta Texto  
Respuesta Texto 
Tipo_pregunta Numérico 





Modelo y diseño de la interfaz: 




 Eficiencia del usuario. 
 Aprendizaje. 
 Legibilidad. 
 Seguimiento de acciones del usuario. 
Entre otras se diseñó el modelo y la interfaz del sitio Web basándose en el contenido 
de la información que se publicara al usuario tales como texto e imágenes buscando 
brindar la mayor cantidad y cubrir las necesidades del usuario. 
El diseño iterativo de interfaces es un proceso independiente de las técnicas utilizadas 
para llevarlo a cabo. Actualmente, el proceso del desarrollo de una interfaz se concibe 





El resultado de cada etapa es la alimentación de la que sigue, incluso el de la última. 
Los resultados de la etapa de evaluación se toman para re-diseñar la interfaz, 
implementarla nuevamente, medir, y así sucesivamente. 
A continuación se muestra el modelo molecular del sitio Web 
Modelo Molecular del sitio Web  
 





Fig. 48 Mapa del sitio Web 
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Diseño de la interface del sitio Web 
 
 
Fig.49 Diseño de la Interface 
En el diseño se trata de no tener una navegación engorrosa en la cual se perdería el 
interés del cliente. Por eso se desarrollo un menú flotante con el contenido total de la 
navegación del sitio Web con una ubicación seleccionable por el usuario. 
Debido al que la mayoría de usuarios no lee grandes cantidades de texto en los sitios 
Web, se implemento en el sitio Web una mayor información visual de fácil acceso y 
con pocas cantidades de texto que cansen al usuario como se observa en la siguiente 
figura. 
Como se comento anteriormente, se utiliza el Modelo MVC el cual permite 
desarrollar una página web 2.0 con controladores independientes al diseño HTML sin 
necesidad de intervenir drásticamente el contenido HTML y CSS, separando el 
código y uniendo los procesos por medio de comunicación mediante Ajax. 
El uso de esta técnica permite que diseñadores y programadores trabajen de forma 
simultánea sin temer a errores, ya que el diseñador solo debe mantener los ids en el 
código XHTML y CSS mientras que el programador se encarga del controlador y 
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Fig.51 Interface del sitio Web. 
IMPLEMENTACION  Y PRUEBAS. 
Un código sin fallos no tiene por qué derivar en un sistema sin fallos. Por ello, la fase 
de prueba de sistemas cobra una gran importancia en el desarrollo de sistemas 
software. El proceso de prueba a nivel de sistema engloba tantos tipos de prueba 
como tipos de requisitos se puedan definir y probar con la ejecución del sistema o 
mediante la verificación de sus distintos elementos. Habitualmente, esto abarca 




Es por eso que el sitio Web se ha puesto a prueba desde Febrero 5 del 2010 hasta la 
fecha en la dirección www.avante.cc/CarClickUp donde se realizan pruebas para 
encontrar fallos y mejoras para prestar un mejor servicio. 




Dentro de las mejoras del sitio Web, se ha añadido programación en AJAX (Java 




TAREAS  TAREA(S) 
TOMADA 
DE LA (S) 
METODOLO
GIA (S):  
IMPLEMENTACION  
Y PRUEBAS  








Configuración y prueba  
Base de datos  
Configuración y 
Búsqueda de información  
Configuración y prueba  
Registro  
Configuración y prueba 
Gestor de   contenidos  
RUP  
Sitio Web de 
automóviles  
Desarrollo modulo 
conexión de periféricos  
Montaje imágenes, base 
de datos  
Prueba  
Desarrollo modulo 
Búsqueda de vehículos  
Montaje imágenes,  
Prueba  
Prueba a los dos módulos 
anteriores  
Prueba de usuario  
     
RUP  
Tabla 48 Metodología RUP implementación y pruebas 
Tipos de pruebas: 
En el sitio Web se aplicaron las pruebas de tipo operativo, observabilidad, 
controlabilidad. Teniendo en cuenta el tipo de datos y objetos  que se deben ingresar a 
la aplicación.  
Los siguientes tipos de pruebas se realizaron a usuarios comunes tales como 
ingenieros de sistemas, técnicos en sistemas, profesores, estudiantes de derecho, 
asesores comerciales cuyo interés es obtener información para poder adquirir un 
vehículo en la ciudad de Bogotá. 
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Descripción de pruebas: 
Pruebas operativas: 
Se comprobó la navegación del sitio Web con todos sus enlaces. Se comprobó el 
ingreso y almacenamiento de los datos del usuario, concesionario, vehículos y 
servicios en el sitio Web. 
Se comprobó el almacenamiento y creación de carpetas en el servidor, por parte 
de los usuarios al registrarse y concesionarios al ingresar vehículos con sus 
características e imágenes. 
Se comprobó la consulta de información y cotizaciones que puede realizar un 
usuario en el sitio Web almacenándolas para su próxima consulta. 
Se comprobó la modificación de los datos como imágenes que se ingresan de un 
vehículo. 
Se comprobó las búsquedas de vehículos como concesionarios en la ciudad de 
Bogotá. 
Se realizaron pruebas sobre las consultas en tiempo real sin necesidad de navegar 
por varias páginas y menús dinámicos ingresados a la página desde otra ubicación 
en el servidor 
Se probaron los efectos que no tienen dependencia en las consultas realizadas por 
el usuario. 
Pruebas de observabilidad: 
Se realizaron pruebas de observabilidad aplicadas se realizaron a las variables del 
sistema como usuario o como concesionario.  
Se probaron los tipos de consultas que se pueden obtener según las variables 
como la localidad, vehículo o tipo de vehículo. 
Se comprobó las cotizaciones que puede realizar un usuario y la administración 
de información de un concesionario. 
Pruebas de controlabilidad: 
Los concesionarios pueden administrar la información de vehículos, junto con 
todas sus características especiales en automóviles nuevos o usados. 
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Los usuarios pueden administrar la información propia de sí mismo como la 
divulgación ante los concesionarios de la misma. 
Encuestas: 
Para la continua mejora y comprobación de dichas pruebas antes comentadas se 
desarrollo una encuesta la cual se encuentra almacenada en el sitio Web y fuera 
del mismo para su análisis y mejoramiento del sitio el cual se puede ver en la 
siguiente dirección.  
http://spreadsheets.google.com/viewform?formkey=dE5oVWxFcXZaQnEzRHdk
bjhhNE9MQkE6MA.. 
A continuación se describen los resultados de la encuesta aplicada al sitio Web. 
 
Fig.52 Calificación sitio web 
 
 




Fig.54 Encuentro sitio Web. 
 
 
Fig.55 Búsqueda de información del sitio Web. 
 
 







Fig.57 Obtención de información del sitio Web. 
 
 














Una de las principales conclusiones del proyecto es la circulación de la información 
frente al usuario, debido a que se debe tener información completa, detallada, 
oportuna, verdadera y de fácil acceso para poder mantener una constante relación 
entre el usuario y el sitio web junto con las oportunidades que ofrece para poder 
prestar un mejor servicio y estar atentos al cambio en búsqueda de la excelencia 
continua. 
Otra gran oportunidad frente a otros sitios web que prestan servicio de información y 
contacto de un vehículo nuevo o usado, en donde proporcionan una buena asistencia 
informando al usuario no solo con automóviles sino también con otros tipos de 
vehículos y con una localización algunas veces en varios países, hallando 
información detallada y actualizada, es donde se debe tener en cuenta que el usuario 
busca una manera fácil y sencilla de acceder a la información sin necesidad de 
desplazarse por todo el sitio web o realizar consultas y sub-consultas demorando la 
indagación del usuario. 
El desarrollo de este proyecto brinda una importante oportunidad de negocios y 
seguimiento al cliente ofreciendo un servicio que mejora el proceso de consulta de un 
vehículo debido a que el usuario puede encontrar con facilidad un automóvil con la 
localización exacta del mismo y sin necesidad de desplazarse por la ciudad y llevar a 
cabo una cotización o averiguar por un servicio que no conozca o carezca de 
conocimiento. 
Como resultado de este proyecto da la formación profesional de una herramienta Web 
y el desarrollo personal del ingeniero de sistemas frente a las oportunidades de 
negocio en la ciudad o en el país. 
La satisfacción por los resultados obtenidos durante el proceso y desarrollo de la 
investigación, es amplia y grata, debido a que se utiliza métodos de programación de 
última tecnología, herramientas potentes y livianas, diseños óptimos para poder 
desarrollar una solución ingenieril aplicando los conocimientos adquiridos durante la 
carrera y con el apoyo de los profesores y director de proyecto que buscan el mayor 
desempeño como futuro profesional. 
Con el desarrollo de la aplicación web 2.0, se optimizan las consultas, operaciones y 
se obtiene información en tiempo real sin necesidad de navegar por varios 
formularios hasta obtener una búsqueda exitosa, de tal forma que el usuario no 
depende del servidor sino de los recursos que tiene el mismo en el computador 
personal. Con la optimización de ajax se utilizan librerías que permiten realizar y 
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utilizar los objetos del DOM sin grandes alteraciones en el sitio web, obteniendo un 
sitio web agradable, rápido y con un diseño actual para continuar con la identificación 
del usuario con el sitio web, sobre todo consultando vehículos al alcance del usuario 
sin necesidad de recurrir desplazamientos de grandes distancias en la ciudad de 
Bogotá. 
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